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BAB V  
PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Temuan pada penelitian ini memberikan beberapa implikasi teoritis. Pertama, 

penelitian ini menemukan bahwa harga yang kompetitif mempengaruhi intensi 

pembelian. Penelitian ini penting secara teoritis karena penelitian sebelumnya tentang 

hubungan tersebut fokus pada perdagangan sosial di Brazil (Maia et al., 2019). Kedua, 

penelitian ini menemukan bahwa kepercayaan mempengaruhi intensi pembelian. 

Penelitian ini penting secara teoritis karena penelitian sebelumnya fokus pada situs 

web atau aplikasi tokopedia (Juliana et al., 2020). Ketiga, penelitian ini menemukan 

bahwa konstruk social commerce mempengaruhi kepercayaan. Secara teoritis, 

penelitian ini penting karena penelitian sebelumnya fokus pada penggunaan platform 

media sosial instagram (Kim dan Park, 2013). Implikasi teoritis ini memberikan 

pemahaman baru dan memperkaya penelitian terkait produk Sepatu Compass.  

Penelitian ini memberikan beberapa kesimpulan. Pertama, harga yang 

kompetitif berpengaruh signifikan terhadap intensi pembelian, maka semakin tinggi 

harga yang kompetitif, akan meningkatkan intensi pembelian pada konsumen Sepatu 

Compass. Kedua, kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap intensi pembelian, 

maka semakin tinggi kepercayaan akan meningkatkan intensi pembelian pada 

konsumen Sepatu Compass. Ketiga, konstruk social commerce berpengaruh signifikan 

terhadap kepercayaan, maka semakin tinggi konstruk social commerce yang dirasakan 

akan membentuk kepercayaan pada konsumen Sepatu Compass. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 
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Peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari kata sempurna sehingga 

penelitian ini memiliki keterbatasan yang membuka peluang untuk penelitian di masa 

mendatang, keterbatasan penelitian sebagai berikut: 

a. Penelitian ini menggunakan non-probability sampling yang berakibat pada sulitnya 

generalisasi temuan ke seluruh populasi konsumen dan memungkinkan terjadinya 

bias, sehingga penelitian di masa depan perlu mempertimbangkan penggunaan 

teknik pengambilan sampel probability sampling 

b. Penelitian ini hanya mengeksplorasi di satu objek (satu merek tertentu) , oleh karena 

itu akan sangat baik jika penelitian masa depan menggunakan berbagai merek dalam 

satu kategpri produk pada merek lokal.  

c. Penelitian ini hanya berfokus pada harga yang kompetitif dan kepercayaan terhadap 

intensi pembelian pada konsumen Sepatu Compass. 

5.3 Saran 

Berdasarkan penelitian ini, peneliti memberikan beberapa masukan dan saran 

sebagai bahan pertimbangan untuk menyempurnakan penelitian yang akan datang. Saran 

untuk penelitian yang akan datang sebagai berikut: 

1. Bagi perusahaan Sepatu Compass 

Pertama, harga yang kompetitif memiliki pengaruh signifikan terhadap intensi 

pembelian konsumen. Oleh karena itu, perusahaan sepatu Compass harus terus 

memastikan bahwa harga produknya tetap kompetitif di pasaran. Ini bisa mencakup 

melakukan analisis harga secara rutin terhadap produk sejenis dari pesaing, 

menawarkan promosi menarik, dan memberikan diskon khusus untuk meningkatkan 

daya tarik produk. Kedua, perusahaan perlu memberikan kualitas produk yang 

konsisten dan menyediakan pelayanan pelanggan yang responsif, Compass berhasil 
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membangun reputasi yang kuat sebagai merek yang tepercaya dan dapat diandalkan. 

Ketiga, Sepatu Compass juga menyadari pentingnya social commerce dalam 

membentuk kepercayaan konsumen. Dengan memanfaatkan media sosial dan platform 

e-commerce dengan baik, sehingga dapat menciptakan interaksi positif dengan 

konsumen dan memperkuat ikatan antara merek dan pelanggan. Peningkatan kualitas 

social commerce dapat dilakukan dengan mempertahankan strategi yang sekarang ini 

sudah kompetitif, dan berupaya untuk memperbaiki kualitas produk sesuai harapan 

pelanggan agar dari sisi harga merasa mendapat manfaat yang lebih dan dipandang 

kompetitif harga yang ditetapkan.  

2. Bagi peneliti selanjutnya 

Pada masa yang akan datang, penelitian mengenai social commerce masih sangat 

dibutuhkan, dan berdasarkan keterbatasan yang disarankan sebagai berikut. Penelitian 

selanjutnya perlu memperkaya faktor penentu intensi pembelian atau variabel yang 

berkaitan. Penelitian yang akan datang dapat mengkaji aspek demografis seperti usia, 

jenis kelamin, dan pendapatan pelanggan, atau faktor-faktor psikologis seperti persepsi 

nilai, kepuasan pelanggan sebelumnya, atau persepsi risiko.  
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